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Annotasiya: Maqolada chakana savdoni rivojlantirishda korxonalarni bozor
ulushini saqlab qolish va ko’paytirish uchun raqamli marketing strategiyalaridan
foydalanishning eng yaxshi modeli taklif etilgan.Shuningdek, raqamli marketing har
ganday marketing va savdo strategiyasining ajralmas gismi ekanligi tadqiq gilingan.
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Abstract: The article proposes the best model for using digital marketing strategies
to maintain and increase the market share of enterprises in the development of retail trade.
It is also researched that digital marketing is an integral part of any marketing and sales
strategy.

Keywords: sales, retail, digital marketing, strategy, marketing strategies,

Annoranus: B craTtbe mpejaoskeHa Aydias MOAeAb MCIIOAb30BaHMUA CTpaTermii
111PPOBOrO MapKeTHHIa AAsl COXpaHeHUs U yBeANYeHNs PBIHOYHONM J0AN IPeATIpUATII
IIpM PasBUTUI PO3HMYHON TOproBam. Taxke 1ccaeaoBaHO, YTO IMPPOBOI MapKeTHHT
ABASIETCs HEOTheM.AeMOI JacThIO AI00011 CTpaTerny MapKeTUHIa U IIpoJaK.

Karouesble cao0Ba: mpojaxky, pO3HMYHAs TOPTOBAs, INQPOBOIl MapKeTHUHI,
CTpaTerusi, MapKeTUHIOBbIe CTpaTeTu.

Kirish. Bugungi kunda ulgurji va chakana savdo tarmog’i o’zining kattaligi tufayli
igtisodiyotga katta ta’sir ko'rsatadi. Ulgurji va chakana savdo sektori ishlab chigaruvchilar
va iste'molchilar o'rtasidagi bog'liglik bo’lib, barqaror iqtisodiy tizim doirasida
tovarlarning samarali va samarali aylanishiga sezilarli hissa qo’shmoqda. Chakana savdo
tarmog’i global bandlikning muhim qgismini tashkil etib, jahon iqtisodiy o’sishiga juda
samarali hissa qo’shadi.

Hozirgi vaqtda ko’plab chakana sotuvchilar raqamli savdo platformalaridan
foydalangan holda bir vaqtning o‘zida turli xil tashqi bozorlarni egallashga harakat
gilmoqdalar. Buning sababi shundaki, so'nggi ikki yil chida raqamli texnologiyalar
sezilarli darajada rivojlandi.Ya'ni, keng ko'lamli ulanish, yanada rivojlangan raqamli
kontent, qulayroq to‘lov usullari, Facebook, YouTube, Twitter, Instagram, Snapchat va
Pinterest kabi ijtimoiy tarmoqlardan samarali foydalanmoqdalar. Bu omillarning barchasi
mijozlarning elektron tijorat tajribasini yanada qondirishga yordam bermoqda.
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Shu bilan birga, Internet va ijtimoiy tarmoqglardan foydalanish iste’'molchilarning
xatti  -harakatlarini va  kompaniyalar 0’z  bizneslarini  yuritish  usullarini
o'zgartirmoqdalar.Ragamli marketing tashkilotlarga xarajatlarni kamaytirish, tovar
xabardorligini oshirish va sotishni ko’paytirish orqali muhim imkoniyatlarni taqdim
etmoqda. Internet, ijtimoiy media, mobil ilovalar va boshqa ragamli aloqa texnologiyalari
dunyo bo’ylab milliardlab odamlar uchun kundalik hayotning bir gismiga aylandi.
Mamlakatimizda ham 2022-2026 yillarga mo‘ljallangan Yangi O’zbekistonning taraqqiyot
strategiyasining  25-magqsadida « Raqamli iqtisodiyotni asosiy «drayver» sohaga
aylantirib, uning hajmini kamida 2,5 baravar oshirishga qaratilgan ishlarni olib borish”[1]
vazifasi qo'yilgan.

Darhagqiqat, chakan savdo tarmog’ini nafaqat rivojlantirish balki mijozlarning
ehtiyojlarini qondirish, ular bilan uzoq muddatli foydali munosabatlarni saqlab qolishda
ragamli marketing strategiyasini ishlab chiqish eng asosiy vazifalardan biri bo‘lib
hisoblanadi.

Mavzuga oid adabiyotlar tahlili. Chakana savdoni rivojlantirishda marketing
strategiyalarini qo'llash va uning ahamiyati yuzasidan turli tadqiqotlar olib borilgan.
Ragamlashtirish va tegishli texnologiyalarning rivojlanishi chakana savdo sohasida
muhim innovatsiyalarni keltirib chiqarmoqda.Covid-19 inqirozi davrida o'zgarishlar
sur'ati sezilarli darajada tezlashdi. Masalan, pandemiya davrida dunyo miqyosida xaridlar
hajmi 2020-yil fevralidan 2021-yil apreligacha oshdi va chakana savdo sektori bozor
kapitallashuvida 35 foizga oshdi [2].

Chakana savdo sohasida raqamlashtirishga imkon beradigan biznes modeli
innovatsiyasining ko'payishi marketing va innovatsiyalarni boshqarish bo'yicha
olimlarning e'tiborini tortdi va akademik sohada jadal rivojlanishga olib keldi. [3].

Ko'pgina iqtisodiyotdagi eng yirik tarmoqlardan biri bu chakana savdo sohasi bo'lib,
uning ko'p sonli ishchilari va qiymat yaratilishini hisobga olgan holda parametrlar
qatorida xususan ta'minot zanjiridagi bu vositachilik pozitsiyasi chakana biznes modelida
ragamlashtirishga asoslangan innovatsiyalarni dolzarbligini ifodalaydi[4].

Tadqiqot metodologiyasi. Chakana savdoni rivojlantirishda marketing
strategiyalari ahamiyatini tadqiq qilishga qaratilgan tadqiqotning iqtisodiy tahlil, giyosiy
tahlil, mantiqiy fikrlash, tizimli tahlil va abstraklashtirish kabi usullaridan samarali
foydalanilgan.

Tahlillar va natijalar. Hozirgi kunda ko’plab mijozlar o’z vaqtlarini ma’lumot
gidirishdan tortib to mahsulotni yakuniy sotib olishgacha bo‘lgan turli magsadlar uchun
ijtimoiy va raqamli tarmoqlarda o‘tkazishmoqda. Ijtimoiy tarmoqlar kompaniyalarga o'z
mijozlari bilan bog‘lanish, o’z brendlari haqida xabardorlikni oshirish, iste’'molchilarning
munosabatiga ta’sir qilish, fikr -mulohazalarni olish, joriy mahsulot va xizmatlarni
yaxshilashga va sotishni ko’paytirishga yordam beradi [2].

Jjtimoiy tarmogqlardan foydalanish butun dunyodagi ko’p odamlar hayotining
ajralmas elementiga aylandi. Korxonalar ijtimoiy media marketingini umumiy biznes
strategiyasining ajralmas elementiga aylantirishdan katta foyda olishlari mumkin [3].
An’anaviy aloqa kanallarining pasayishi va jamiyatning g‘isht bilan ishlov berishga
bo’lgan ishonchi korxonalarni bozor ulushini saqlab qolish va ko’paytirish uchun ragamli
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va ijtimoiy media marketing strategiyalaridan foydalanishning eng yaxshi tajribasini
izlashga majbur qildi[4] .

Hozirgi vaqtda iste’'molchilarning shikoyatlari millionlab odamlarga birdaniga
yetkazilishi mumkin (salbiy elektron so’z), bularning barchasi tegishli biznes uchun salbiy
oqibatlarga olib kelishi mumkin.Jjtimoiy medianing paydo bo‘lishi va veb va mobil
ilovalar texnologiyalarining rivojlanishi bilan aloqa o’tgan o’n yilliklarga qaraganda ancha
osonlashdi [5]. Millionlab odamlarning kundalik hayoti ijtimoiy va mobil media orqali
ragamli marketing orqali o’zgartirildi, bu mashhur ijtimoiy media amaliyotiga aylandi va
ko’pincha mijozlar bilan munosabatlarning shakllanishiga olib keladi[6].

Elektron tijorat chakana savdo kompaniyalari uchun yangi xalgaro
imkoniyatlarni taqdim etadi: xususan, ularga yangi xorijiy mijozlarni jalb gilishda yordam
berish va xarajatlarni kamaytirish imkonini berib, elektron tijoratning asosi bo’lgan
logistika ham yaxshilanadi. Buyurtmalarni bajarish texnologiyalari va logistika
mutaxassislari yanada uzluksiz va shaffof jarayonga yo‘l ochadilar: xarid qilishdan tortib
to yetkazib berish vaqtigacha. Bunday ozgarishga javoban, marketologlar reklama
byudjetining katta gismini ragamli marketingga sarflamoqdalar.

Ragamli marketing tadqgiqotlarida uchta dominant klasterni aniqlash zarur
bo’ladi: raqamli marketing bilan strategik rejalashtirish; ilovalarni ishlab chiqgish bilan
mobil marketing; mijozlarning demografik profillari bilan ishlash. Iste’'molchilar ijtimoiy
tarmoqlarda brend ma’lumotlarini qidirishdan tortib to mahsulotni yakuniy xarid
qilishgacha bo‘lgan turli magqgsadlarda ko'proq vaqt sarflashadi. Iste'molchilarning
an’anaviy mediadan ragamli mediaga o’tishi marketologlarga magqgsadli auditoriyaga
yanada samarali va samaraliroq erishish, xabardor qilish, jalb qilish, sotish, o’rganish va
xizmatlar ko’rsatish imkonini beradi. Iste’'molchilarning an’anaviy ommaviy axborot
vositalaridan ragamli mediaga o’tishiga javoban, sotuvchilar doimiy ravishda ushbu bozor
uchun mahsulot, narx, joy va reklama strategiyalarini ishlab chiqgish orqali imkoniyatdan
foydalanishga harakat gilmoqdalar.

Xulosa.Shu sababli, raqamli marketing strategiyalaridan imkon qadar samarali
foydalanish kerak. Biroq, salbiy elektron og’zaki so’zlar, shuningdek, onlayn brendning
tajovuzkor va bezovta giluvchilar ham mavjud bo’lib ular katta giyinchiliklar tug’diradi.
Butunjahon veb-texnologiyalari paydo bo‘lgandan so’ng, odamlar virtual dunyoga
o’rganib qolishdi.

Mijozlar internetga yoki virtual bozorga o‘tganda, marketologlar o’zlarining
marketing e’tiborini ushbu bozorga qaratishi va zamonaviy mijozlar o’z vaqtlarini raqamli
ommaviy axborot vositalarida o‘tkazayotganligi sababli, ushbu ommaviy axborot
vositalari orqali ularga erishish uchun strategiya va taktikalarni ishlab chiqishi lozim.
Raqgamli marketing har qanday marketing va savdo strategiyasining ajralmas qismiga
aylandi, shuning uchun marketologlar o’z mahsulotlari va xizmatlarini sotish va ilgari
surish uchun internet va raqamli texnologiyalardan foydalanishga majbur. Shu sababli,
ragamli marketingning istigbollari va muammolari eng yaxshi marketing rejasi va aloga
magqsadlarini belgilash uchun marketologlar tomonidan to’g’ri aniqlanishi va tahlil
qilinishi kerak.

FOYDALANILGAN ADABIYOTLAR RO'YXATI:
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